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Wie Sie den passenden Vertriebsleiter finden - und vermeiden, dass sich bei
Neueinstellungen bereits nach kurzer Zeit die Wege wieder trennen.

ittelstdndische Betriebe haben eine andere Kultur und
Struktur als Konzerne. Auch ihre Marktposition ist meist
eine andere. Deshalb mussen auch ihre Verkaufs- und

Vertriebsleiter andere Typen als die Konzernmanager sein.

Erstellen Sie ein detailliertes Anforderungsprofil fur den kinfti-
gen Vertriebs- oder Verkaufsleiter.

Analysieren Sie nicht nur, welches Fachwissen und welche Ver-
triebserfahrung Ihr neuer Vertriebsleiter braucht, sondern auch,
was fir ein , Typ" dieser sein sollte (zum Beispiel eher ein ,,prag-
matischer Macher" oder ein ,strategischer Denker").

Ermitteln Sie auch, welche Anforderungen sich unter anderem aus
der Struktur und Marktposition Ihres Unternehmens sowie den
Besonderheiten Ihrer Kunden ergeben.

Beriicksichtigen Sie beim Formulieren des Anforderungsprofils
auch die neuen Aufgaben/Herausforderungen, die auf den kinf-
tigen Vertriebsleiter zukommen werden.

Testen Sie, inwieweit die Kandidaten Ihren Anforderungen ent-
sprechen - zum Beispiel in einem Auswahl-AC. Oder indem Sie
diese im Auswahlgespréch gezielt mit kniffligen Aufgaben/Fragen
konfrontieren, die sich im Vertriebsalltag in lhrer Organisation
stellen.

salesbusiness August 2012

« Ermitteln Sie auch, inwieweit die Kandidaten persénlich zu lhrer
Organisation passen - zum Beispiel, indem Sie Personlichkeits-
profile von ihnen erstellen lassen.

e Zeichnen Sie im Auswahlverfahren kein ,,geschontes” Bild lhres
Betriebs. Schildern Sie dem heifen Kandidaten auch konkrete
Problemstellungen, mit dem er im Arbeitsalltag zu kdmpfen ha-
ben wird, damit ihm bewusst ist, was auf ihn zukommt, wenn er
die Position Gbernehmen. Und lassen Sie ihn viel von sich selbst
erzéhlen.

Und noch ein Tipp: Stehen Sie dem ,,Neuen" nach dessen Amtsan-

tritt entweder selbst als ,,geistiger Sparringspartner™" zur Seite und/

oder engagieren Sie hierfiir einen externen Coach, der Erfahrung als

Vertriebsleiter in mittelstdndischen Unternehmen hat. Denn in der

Startphase werden sich ihm viele Fragen stellen, bei deren Beantwor-

tung er (noch) unsicher ist, weil er weder lhre Organisation noch

lhre Kunden kennt. «
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